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Syftet med denna uppsats var att studera om fastighetsmäklare upplever att de påverkas 
av att arbeta med 100 procent provision. Studien baseras på elva intervjuer med mäklare 
från fyra olika fastighetsbyråer i södra Sverige. Det huvudsakliga resultatet av studien 
är att fastighetsmäklarna upplever ekonomisk osäkerhet vilket de påverkas negativt av. 
Majoriteten av fastighetsmäklarna hade samma uppfattning om hur den ekonomiska 
osäkerheten påverkar dem. Fastighetsmäklarna menar att löneformen har såväl positiva 
som negativa sidor, varav de negativa är övervägande. Den positiva sidan innebär den 
incitamentsskapande effekt som provisionsbaserad lön har på mäklaren. Den negativa 
sidan bygger framförallt på den ekonomiska osäkerheten som skapas av att lönen kan 
variera från allt mellan 0 kronor och uppåt. Mäklarna beskriver vidare hur de försöker 
hantera detta, framförallt genom att alltid ha en buffert så kan de täcka upp för de 
månader då försäljningen går mindre bra. Konkurrensen ställer höga krav på 
tillgänglighet, detta medför långa och många arbetsdagar vilket i sin tur gör att 
kompensationen inte står i relation till nedlagd tid. 
 
The purpose with this essay was to study if real-estate agents experience any impact by 
working with 100 percent commission. The study is based on eleven interviews with 
real-estate agents from four different real-estate firms in the southern parts of Sweden. 
The main result of the study is that the real-estate agents experiences economical 
uncertainty which effects them in a negative way. The majority of the real-estate agents 
had the same perception of how the economical uncertainty affects them. The real-estate 
agents says that the method of salary both have good and bad sides, with which the bad 
sides are predominant. The good side mean that there is an incentive effect that comes 
with the commission-based salary. The bad side is based mainly on the economic 
uncertainty created by the salary, which can range from 0 and uppwards. The real-estate 
agents further explains how they are trying to cope with the uncertainty, especially by 
always using a saving account so they can cover up for the months when the sales are 
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low. The competition puts high demands on the availability, this causes many long days 
which in turn means that the compensation is not in relation with the time spent.  
 
Key-words: real-estate agents, uncertainty, commission, incentive, health, effort, 
reward.  
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Förord 
Ett stort tack till alla de respondenter som tagit sig tid till och visat intresse för denna 
studie. Ett extra stort tack till vår handledare Elin Bommenel, vars synpunkter och goda 
råd har varit ovärderliga under studiens gång.  
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1. Problemformulering  
Mäklaryrket har de senaste åren blivit allt mer populärt, statistik visar att antalet 
mäklare har ökat med 50 procent de senaste tio åren (www.civilekonomen.se).  
Mäklarbranschen lockar med löften om en glamorös vardag med höga löner. Dock 
verkar verkligheten vara en helt annan. Det stämmer visserligen att det finns gott om 
jobb, men vägen från en anställning till höga löner och en glamorös vardag beskrivs, 
enligt dagspressen, som lång och brokig. När denna verklighet blir uppenbar är det 
många som väljer att byta jobb (dn.se). Branschen präglas av hög personalomsättning, 
under perioden 2008-2013 var det totalt 3958 mäklare som registrerade sig som mäklare 
och 3431 som avregistrerade sig. 35 procent av de avregistrerade var 30 år eller yngre 
och avregistreringen skedde huvudsakligen på egen begäran (Mäklarsamfundet, 2013).    
 
Forskning visar att människor som befinner sig i situationer där den ekonomiska 
kompensation de får för sitt arbete inte står i paritet med den arbetsinsats som uppgiften 
kräver, får ökad ohälsa (Siegrist, 1996:29-30). Merparten av mäklarna blir 
kompenserade med provision som baseras på mäklarbyråns arvode, ersättningen som 
mäklaren får baseras således på antalet sålda bostäder. Detta medför att det arbete som 
görs för att genomföra en försäljning leder till ekonomisk förtjänst först efter slutförd 
affär. Vid utebliven försäljning eller försäljning som drar ut på tiden kan stor stress 
skapas hos mäklaren (Mäklarsamfundet, 2013). Hur stor inverkan har då den 
provisionsbaserade lönen på fastighetsmäklarnas hälsa och vad innebär det för deras 
långvariga arbetssituation?  
 
1.1 Syfte 
Syftet med denna uppsats är att studera hur fastighetsmäklare upplever att de påverkas 
av att arbeta med 100 procent provision. Huvudsakligt fokus ligger på att undersöka hur 
de upplever att deras kompensation motsvarar nedlagt arbete. 
 
1.2 Frågeställning 
Upplever fastighetsmäklare att det påverkar deras hälsa att ha ett yrke med 100 procent 
provisionsbaserad lön?  Och i så fall hur? 
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Hur väl upplever mäklare att deras kompensation står i förhållande till den arbetstid de 
lagt ner på sitt arbete? 
 
För att svara på dessa frågor behövs information om mäklarbranschen och hur den 
formar mäklares arbetssituation. Mäklarnas arbetssituation kommer att analyseras ur ett 
hälsoperspektiv, för att göra detta kommer empirin samlas in genom djupintervjuer  
 
Det finns en bild av mäklaryrket som beskriver en glamorös vardag med mycket pengar 
och stor frihet. Då det är vanligt med provision i branschen skapas en bild av att 
mäklarna själva påverkar sin lön och därmed kan tjäna hur mycket som helst. Samtidigt 
visar forskning att arbetsrelaterade faktorer som ökar ohälsan bland annat är då 
individer känner att kompensationen inte motsvarar prestationen. För att undersöka 
syftet med uppsatsen är det viktigt att ha kunskap om branschen som mäklarna verkar i. 
 
2. Genomgång av branschen  
I följande avsnitt kommer vi göra en bakgrundsbeskrivning på den bransch vi valt att 
studera, detta för att ge läsaren de grundkunskaper vi anser vara nödvändiga för att ta 
till sig vår studie. Vi kommer bland annat analysera aspekter från bostadsmarknaden 
samt mäklaryrkets ursprung och framväxt.   
 
2.1 Bostadsmarknaden 
Bostadsmarknaden är ett område som rymmer många olika aspekter. De olika 
aspekterna är exempelvis juridik, räntor, konjunkturer och med dess regelverk skapas en 
komplex bransch (Mäklarsamfundet, 2013). Nyproduktion av bostäder i Sverige har 
varit låg sedan tidigt 90-tal, vilket till stor del beror på att Sverige har begränsad 
bostadspolitik (ibid). Boverket (2007) påtalar att den reglerade bostadspolitiken beror 
på att regeringen har en föreställning om att de privata byggbolagen inte kan fördela 
bostäder på ett bra sätt, på grund av att marknaden tenderar att erbjuda bostäder till de 
som har bäst betalningsförmåga. Detta leder till begränsningar för grupper med lägre 
inkomst (Boverket, 2007). En instabilitet har uppkommit mellan utbud och efterfrågan i 
regioner med hög inflyttning. Boverket (2007) menar att det finns många 
förbättringsområden inom bostadsmarknaden och att den låga nybyggnationen är ett 
allvarligt hot för Sveriges tillväxt. 
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2.2 Mäklarbranschen 
Mäklarsamfundet är en branschorganisation som sedan starten, år 1919, har arbetat för 
att förbättra och utveckla mäklartjänsten. De ger årligen ut en branschrapport med årets 
statistik om fastighetsmäklare och branschen. Vi har valt att förlita oss på denna 
branschorganisation då de varit verksamma i nästan 100 år och har därför med stor 
sannolikhet byggt upp en genuin kunskap om mäklare och mäklarbranschen. Det finns 
ytterligare en annan branschorganisation vid namn fastighetsmäklarförbundet. Vi har 
dock valt att enbart utgå från materialet i Mäklarsamfundets branschundersökning då 84 
procent av Sveriges mäklare är medlemmar i denna organisation.   
 
Enligt Mäklarsamfundet (2013) är mäklares främsta uppgift att matcha köpare och 
säljare för att genomföra en bostadsaffär. I denna process ingår bland annat att bistå 
med rådgivning och avtalsskrivning där mäklarna har en opartisk relation med såväl 
köpare som säljare. Detta ställer höga krav på mäklaren som måste genomgå en 
utbildning samt vara registrerade hos fastighetsmäklarinspektionen (ibid). Mäklaren är 
ansvarig för de beslut som tas och det är inte företaget där mäklaren är verksam som 
hålls ansvariga vid eventuella felaktigheter. Kraven som ställs på mäklare utfärdas av 
fastighetsmäklarinspektionen, det är också dessa som ger mäklare deras 
mäklarlegitimation (ibid.).  
 
Mäklaryrket har en lång historia, i de förordningar som styr mäklaryrket har de alltid 
funnits krav på hederlighet och opartiskhet. Inte förrän år 1947 började Sveriges 
handelskammare utföra mäklarauktorisering. Detta gjordes framförallt för att visa att 
fastighetsmäklare uppfyllde de krav som har fastställts (Mäklarsamfundet, 2013). År 
1984 kom ytterligare en lag, som gjorde det obligatoriskt att vara registrerad hos en 
myndighet. Sedan dess har lagen omarbetats och uppdaterats vid flera tillfällen (ibid). 
Ut- och inflödena av fastighetsmäklare har förändrats mycket från år till år, exempelvis 
ökade antalet mäklare med 813 personer mellan år 2007 och 2012. År 2012 är dock 
första gången sedan 2001 som fler mäklare lämnar yrket än som började. 
Mäklarsamfundet (2013) bedömer att antalet mäklare kommer minskas ytterligare till 
följd av att många högskolor har förlängt utbildningen från två till tre år. 49 procent av 
alla fastighetsmäklare är mellan 30-40 år gamla och 20 procent av mäklarna är under 30 
år gamla. 
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Mäklarsamfundet (2013) skriver i sin branschrapport att antalet sålda objekt varierar 
mellan olika mäklare och delar av landet. På senare tid har antalet sålda objekt per 
mäklare minskat. Mäklaryrket är ofta ett uppskattat yrke och enligt samma 
undersökning framgår det att mötet med människor och den fria rollen är de aspekter 
som uppskattas mest med arbetet. Det som uppskattas minst är arbetstiderna och de 
prestationsbaserade lönerna. Osäkerheten kring den egna lönen tillhör en av de mest 
negativa sidorna för såväl män och kvinnor. Att alltid förväntas vara tillgänglig upplevs 
även detta som påfrestande (ibid.). 
 
Utifrån samma medlemsundersökning har det undersökts hur uppdelning av 
löneformerna ser ut. Diagrammet nedan visar att den provisionsbaserade löneformen 
står för en tydlig majoritet med sina 67 procent. De övriga har olika kombinationer eller 
enbart fast lön (Mäklarsamfundet 2013).  
 
Figur 1 Cirkeldiagram över löneformerna inom mäklarbranschen. 
(Efter Mäklarsamfundet 2013) 
 
I samma undersökning framgår det att det förekommer en skillnad i löneform beroende 
på hur länge mäklare har varit verksamma. Generellt sett har de som varit verksamma 
en kortare tid provisionsbaserad lön, hela 82 procent av de mäklare som varit 
verksamma 0-3 år har denna löneform.  
 
Det finns dock anledning att ställa sig kritisk till den information som hämtas ur 
Mäklarsamfundets rapport, då de är en branschorganisation som inte har någon 
anledning att ha ett kritiskt synsätt på mäklaryrket. Leth och Thurén (2000:22) beskriver 
att en forskare måste bedöma vilken typ av information det är frågan om när en analys 
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av materialet ska göras. En viktig fråga som författarna tar upp är bedömningen av 
åsikter. Ett exempel kan vara när ett politiskt parti presenterar någon sorts fakta. Här 
blir då representativiteten i åsikten en viktig aspekt att ta hänsyn till. I vår studie bör det 
därför ifrågasättas om mäklarsamfundet skriver fakta som på ett genomtänkt sätt gynnar 
dem eller om de presenterar en objektiv sanning (ibid). Trots detta har vi valt att förlita 
oss på Mäklarsamfundets rapport då vi genom rapporten fick intrycket av att de även tar 
upp de negativa aspekterna i branschen som finns. Exempel på sådana negativa aspekter 
är arbetstiderna och de prestationsbaserade lönerna (Mäklarsamfundet 2013). Vi får 
därför anledning att tro att det är förhållandevis objektiva i sin analys. 
 
Bostadsbranschen är en komplex bransch som kräver breda kunskaper. Trots de höga 
kraven som ställs på mäklarna präglas branschen av 100 procent provisionsbaserad 
lön, vilket enligt yrkesutövarna är en av de mest negativa konsekvenserna. För att 
analysera mäklarnas arbetssituation behöver vi använda oss av olika teorier som 
beskriver incitament och provision samt modeller för att analysera stress och hälsa. 
  
3. Teoretisk verktygslåda  
I följande avsnitt presenterar vi de teorier som sedan kommer att användas vid analysen 
av det empiriska materialet. Vi börjar med att presentera psykologiska termer vilket 
samtliga teorier och modeller inryms i. Därefter följer en redogörelse av teorier och 
modeller samt motiveringar till varför de är relevanta för vår studie.   
 
3.1 Motivationspsykologi 
Psykologin innefattar ett antal olika grundfenomenen som handlar om vår förståelse för 
oss själva, hur vi uppfattar vår omgivning och vad som motiverar samt stressar oss. I 
ekonomiska sammanhang är psykologin en del av så kallade beteendevetenskapliga 
ämnen. Beteendevetenskapliga ämnen syftar till att genomföra beteendestudier på 
individ- och gruppnivå (Kaufmann & Kaufmann 2005:15).  
 
Kaufmann & Kaufmann (2005:15) förklarar att motivationspsykologi syftar till olika 
teorier och begrepp som förklarar orsaker till människors beteende och vad som får dem 
att agera. Egenskaper som påverkar de anställdas motivation och prestation behandlas i 
arbetskarakteristiska modeller. Lundberg, Gudmundsson och Andersson (2009:891) 
12 
 
menar dock att det inte finns endast en definition av arbetsrelaterad motivation på grund 
av komplexiteten i arbetet. Vissa teoretiker har fokuserat mer på fysiologiska aspekter 
medan andra koncentrerar sig på de aspekter som relateras till beteende. En teori som 
kategoriseras som arbetskarakteristiska är psykologen Fredrik Herzbergs två-
faktorsteori (Kaufmann & Kaufmann 2005:15). Denna teori menar att individen har två 
typer av behov och att olika typer av element i arbetssituationen kan tillgodoses eller 
motverkas. Dessa behov består av hygienfaktorer och motivationsfaktorer. 
Motivationsfaktorerna syftar till de aspekter som är kopplade till arbetet i sig, 
exempelvis bekräftelse för något som individen har åstadkommit eller engagemang 
inom organisationen. Det andra behovet består av så kallade hygienfaktorer. Till 
skillnad från motivationsfaktorerna är dessa inte direkt relaterade till arbetet i sig utan 
de fokuserar på villkoren runt omkring, till exempel belöningssystem, lön och 
relationer. Enligt Herzberg (Herzberg, 1971; Herzberg, Mausner, & Bloch Snyderman 
2005; Tietjen & Myers, 1998 i Lundberg, Gudmundson, Andersson 2009:891) kan det 
skapa missnöje när den anställda inte trivs med anställningsvillkoren. De menar vidare 
att trots att de anställda är nöjda med dessa faktorer, kan de inte ha en positiv inverkan 
på motivationen.   
 
 
Figur 2 Herzbergs Två-faktors teori. 
(Efter Lundberg, C, Gudmundson, A & Andersson, T 2009:893) 
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3.2 Provision – på gott och ont 
Ett av det viktigaste beslutet som organisationer måste fatta är hur och hur mycket de 
ska betala sin personal. Det bästa sättet att bestämma vilken typ av betalning som ska 
användas är först och främst att förstå vilka olika metoder som finns, då de är lämpliga 
för olika positioner inom företaget (John & Weitz, 1989:2). Generellt sett finns det två 
typer av löner - en fast och en rörlig. Även den fasta lönen är uppdelad i två delar, den 
som är samma summa varje månad och en timbaserad som är beroende av arbetad tid. 
Den rörliga är också indelad i två delar, den ena delen fokuserar på specifika mål som 
ska uppnås och den andra är provisionsbaserad (ibid). Det är den sistnämnda delen som 
behandlas i denna studie.  
 
Provisionsbaserad lön är vanligare inom försäljningsbranschen än inom andra 
branscher. Provision kan till exempel innebära att individen får en procentandel av 
försäljningssumman av det som säljs (Igalens & Roussel 1999:1005, John & Weitz 
1989:1). Kishore, Singh Rao, Narasimhan och John (2013:318) förklarar att den 
provisionsbaserade lönen, vilken innefattar att nå specifika mål, innebär ett starkt 
incitament för försäljningspersonalen i de fall den utger bonus. Problemet med detta kan 
vara att det uppmuntrar till att ansträngningen minimeras efter det att bonusen utgått 
(ibid.). I detta läge kan den andra sortens provision, det vill säga den som fungerar som 
belöning efter varje prestation, passa bättre då personalen ständigt måste fortsätta att 
anstränga sig för att öka sina intäkter. Madhani (2013:223-224) menar också att det är 
viktigt för organisationer att motivera försäljningspersonalen och att en djupare 
förståelse för hur personalen motiveras kan hjälpa organisationer att behålla och 
utveckla dem. 
 
Inom den traditionella tillverkningsbranschen har termen produktivitet främst varit en 
fråga om att maximera vinsteffektiviteten, det vill säga att skapa bättre ekonomiska 
resultat. Christian Grönroos (2008:225-226) menar att i den branschen är detta fullt 
rimligt men att det inte endast går att se till denna aspekt i tjänstesektorn. Då 
tjänsteproduktion och tjänstekonsumtion är processer där kunden är en aktiv deltagare i, 
blir det svårt att standardisera resursförbrukningen. Det kan bli svårt att se samband 
mellan output och input. Grönroos (2008:220-221) menar att det största beviset på att 
ett företag har lyckats är att kunderna är nöjda med den kvalitet de upplever vilket i sin 
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tur leder till att de återkommer vilket resulterar i högre intäkter. Han menar därför att 
kundnöjdhet bör vara en faktor som företag i allt större utsträckning bör fokusera på att 
mäta (ibid.).  
 
Som tidigare nämnts är 100 procent provisionsbaserad lön vanligt inom 
mäklarbranschen, detta innebär att mäklares lön i stort sett enbart beror på om eller hur 
många objekt de lyckas sälja. Risken finns därför att månadslönen blir noll kronor. 
Risken över att lönen ska utebli medför att mäklarna inte har någon säker inkomstkälla. 
Som nämndes i branschundersökningen gjord av Mäklarsamfundet (2013) är lönen en 
av faktorerna som många mäklare anser vara negativa med yrket (Mäklarsamfundet, 
2013).  I vår intervjuguide ställer vi därför frågor inom detta ämne för att undersöka om 
det är så att mäklare i realiteten upplever detta som en negativ aspekt.  
 
3.3 Skapar provision incitament? 
Varje organisation har mål och för att nå dessa kan ledningen ta till olika metoder för att 
motivera sina anställda. Med hjälp av incitament kan organisationen styra de anställda 
samtidigt som de blir motiverade till att prestera bättre. Incitament kan fungera på två 
olika sätt, som belöning då man gör något bra och bestraffning när man gör något 
dåligt. Individer tenderar att vara mer motiverade av en positiv belöning jämfört med 
risken att bli bestraffade (Anthony & Govindarajan 2007:513).  
 
Ho, Lee & Wu (2009:167) skriver att prestationsbaserad kompensation medför 
incitament för de anställda att överträffa sig själva vilket resulterar i förbättrade 
prestationer. Förutom att motivera anställda kan de olika kompensationsformerna 
påverka organisationens prestation genom att det blir enklare att anställa och behålla 
personal. Beaton (2008), författare och coach inom entreprenörskap, utvecklar detta i 
branschtidningen Profit och skriver att ett välstrukturerat kompensationssystem kan öka 
marginalerna genom att göra säljpersonal proaktiva då de förhandlar om försäljning 
som genererar höga vinster. Beaton (2008) bekräftar det Ho, Lee & Wu (2009) menar 
med att det även kan hjälpa till att motivera och behålla personalen. Hon skriver 
emellertid att om kompensationssystemet är dåligt strukturerat kan det i värsta fall leda 
till missberäkningar i provisionen vilket i sin tur kan medföra en hämmande effekt för 
15 
 
såväl företaget som de anställda (ibid.). Med den hämmande effekten menar Beaton 
(2008) att istället för att skapa incitament så skapas en motivationsförlust.  
3.4 Hälsa 
Gustafsson & Lundberg (2004:103) förklarar att sjukdomar och risker i arbetslivet 
förändras med tiden. De senaste tio åren präglas av att klassiska sjukdomar har minskat 
och att nya har tillkommit. Dessa nya sjukdomar består framförallt av stress och andra 
psykosociala problem. Sjukdomar som räknas som yrkessjukdomar innebär att ett 
tydligt samband kan fastställas mellan de anställda och de områden de exponeras mot. 
Ett exempel kan vara så kallade vita fingrar från vibrationer (ibid.). Att det finns en 
ökning av sjukdomar som kan relateras till psykologiska aspekter styrks även i 
Socialstyrelsens rapport (2013) där det förklaras att nästan 50 procent av 
sjukskrivningarna grundar sig i psykologiska faktorer. Gustafsson & Lundberg 
(2004:103) skriver att förändringar i förekomsten av olika sjukdomar och risker bland 
annat påverkas av att riskfaktorer förändras vilket innebär till exempel ändrade 
produktionsmetoder. De sjukdomsframkallande faktorerna påverkas således av olika 
beslut och åtgärder från arbetsgivaren (ibid.). 
 
Psykisk ohälsa har sedan mitten av 1990-talet blivit allt mer omtalat sedan 
sjukskrivningar blivit fler och längre. Såväl sjukfrånvaro som förtidspensionering på 
grund av psykiska besvär har ökat kraftigt. Vi läser allt oftare om stress, depression, 
utbrändhet och liknande diagnoser, dessa symptom är med stor sannolikhet ett resultat 
av att individerna har varit stressade under längre perioder (Lundberg & Wentz 2004 i 
Gustafsson & Lundberg 2004:151). Tecken på psykiska symptom är därför viktiga att 
beakta då de på lång sikt kan utvecklas till långvariga hälsorisker. Individen kan 
drabbas av att arbets- och funktionsförmågan minskas. Men även samhällsekonomin i 
stort kan drabbas av psykisk ohälsa då individer får problem att hitta jobb (Hallsten & 
Isaksson 2000 och Socialstyrelsen 2004 i Gustafsson & Lundberg 2004:151).  
 
3.4.1 En definition av hälsa 
I detta avsnitt avser vi att beskriva en av de vanligaste definitionerna av hälsobegreppet, 
detta då vi vill förklara vilken definition vi använder i denna studie. Generellt sett finns 
det tre olika områden för hur hälsa definieras i litteraturen. De tre definitionerna 
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inkluderar det salutogena synsättet, patogena synsättet och det holistiska synsättet 
(Downie et al., 1996; Naidoo & Wills 2000; Read & Stoll 1998) i (Jormfeldt 2011:1). 
Den vanligaste infallsvinkeln som används när sjukfrånvaro studeras är att fastställa vad 
som orsakar sjukfrånvaron. Det är detta som karakteriserar det patogena synsättet. Det 
patogena synsättet definierar hälsa som frånvaro av medicinsk sjukdom (Alexandersson 
& Nordlund 2004 i Engström & Jansson 2008:287). Vi har dock valt att fokusera på den 
salutogena definitionen då denna fokuserar mer på främjande än vårdande (Vossler 
2012:69).  
 
3.4.2 Fokus på främjande  
Lite uppmärksamhet har ägnats åt att studera faktorer som fungerar genom att på ett 
förebyggande sätt undvika sjukfrånvaro eller till och med främja hälsa jämfört med det 
traditionella patogena synsättet. Aaron Antonovsky var en av pionjärerna som 
utvecklade det salutogena synsättet. Istället för att förklara sjukdomen så fokuserade 
han på vad som främjar hälsa. Antonovsky var intresserad av hur individer använder 
sina resurser för att må bra och upprätthålla god hälsa, även under svårare 
omständigheter. Han menar vidare att individer som förblir hälsosamma relativt de hot 
som existerar i omvärlden har ett speciellt sätt att se på omvärlden (Antonovsky 
1979:123).  
 
3.5 KASAM - Känsla Av Sammanhang 
KASAM är ett begrepp myntat av Aaron Antonovsky som förklarar vad som krävs för 
att en individ ska känna kontroll över situationer som uppkommer och därmed 
situationens påverkan på personens hälsa. Begreppet bygger på tre teman, vilka är 
begriplighet, hanterbarhet och meningsfullhet (Antonovsky 1987:43). Med begriplighet 
menar Antonovsky hur individen upplever såväl yttre som inre tillfredställelse då dessa 
kan vara mer eller mindre gripbara, sammanhängande, strukturerade eller kaotiska och 
slumpmässiga. En individ med hög begriplighet känner att de olika situationer som den 
möts av i framtiden är förutsägbara eller om de mot förmodan kommer som en 
överraskning känns hanterbara (Antonovsky 1987:44).  
 
Det andra temat, hanterbarhet, innefattar de resurser som en individ har till sitt 
förfogande. Det är dessa resurser som kan användas för att möta de krav som ställs på 
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personen. Resurserna kan till exempel vara något som individen själv besitter eller som 
nära anhöriga har men som får utnyttjas av individen för att kunna hantera olika 
problem. Individer som har hög grad av hanterbarhet drabbas naturligtvis av olika 
händelser precis som alla andra, men när det väl sker så känns omständigheterna 
hanterbara (Antonovsky 1987:45). 
 
Det tredje och sista temat i KASAM-modellen är meningsfullhet (Antonovsky 
1987:46). Med meningsfullhet menar Antonovsky att individen ska vara delaktig i de 
processer som styr ens öde och utgör ens dagliga erfarenheter. Han menar vidare att 
sista temat är laddat med motivation. De individer som har hög grad meningsfullhet 
nämner ofta olika faktorer i livet som är viktiga för dem. Det som kännetecknar dessa 
faktorer är ofta att de handlar om utmaningar och investeringar och känslomässiga 
engagemang. Den formella definitionen av det sista temat syftar till i vilken 
utsträckning som individen känner att livet har en känslomässig innebörd, att de 
problem och krav som individen ställs inför känns värda att ta sig förbi. De med hög 
grad av meningsfullhet välkomnar snarare utmaningar än ser dessa som bördor. 
Antonovsky menar dock inte att en individ med hög meningsfullhet blir glad om något 
går fel men att när det väl händer anser individen att det är värt att lägga ner 
engagemang på att finna lösningen på problemet (Antonovsky 1987:46). Med hjälp av 
denna modell analyserar vi svaren på de frågor med hälsoinriktning som respondenterna 
svarat på.    
 
3.6 Balansen mellan ansträngning och belöning 
Ansträngning-Belöningsmodellen är en påbyggnad på Robert Karaseks modell om krav 
och kontroll. Krav-kontrollmodellen visar att obalans mellan kraven som ställs på 
individen och den kontroll som individen har inför uppgiften påverkar hälsan negativt 
(Karasek 1979:287). Siegrist (1996:29) förklarar att den största skillnaden är att fokus 
har flyttats från att ha analyserat kontroll till att analysera belöningen i relation till den 
ansträngning som medförs. Dessa två parametrar ingår i den process som uppstår i 
samspelet mellan arbetsgivare och arbetstagare. Ansträngningen i det arbete som utförs 
är en del i processen som också förväntas motsvara en viss sorts belöning. Dessa 
belöningar kommer främst från tre olika källor; pengar, anseende och status. Siegrist 
(1996:30) menar vidare att om kontinuiteten störs förlorar individen kontrollen över de 
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grundläggande personliga belöningarna och till följd av detta påverkas självkänslan och 
välbefinnandet negativt. I sin enklaste form visar modellen att en obalans mellan de två 
parametrarna kan medföra stress och andra psykiska åkommor. Rollen i det 
yrkesmässiga livet har generellt sett en stor betydelse för den vuxna populationen. När 
stabiliteten i denna roll störs är det uppenbart att det kan framkalla oavbruten stress. 
Olika faktorer som kan orsaka denna stress kan tillexempel vara uppsägning, 
omplacering, begränsa befordringsmöjligheter och instabilitet. Dessa faktorer i 
kombination med dålig belöning leder till brist på balans mellan ansträngning och 
belöning (ibid.).  
 
Siegrist (1996:30) redogör för två andra faktorer som måste förstås för att kunna 
utnyttja modellen. Dessa två faktorer benämns som den yttre och den inre och båda två 
är källor till hög prestation. Den yttre faktorn innebär de direkta kraven som arbetet 
ställer och den inre innebär motivationen hos individen i en krävande situation. Den inre 
faktorn bidrar till att individen ofta känner ett behov av att ha hög kontroll för att klara 
de krav som arbetet ställer. Slutligen beskriver Schönpflug & Batmaan (1989) i Siegrist 
(1996:31) anledningen till att människor utsätter sig för situationer och nämner här en 
förväntansteori som beskriver att den obalansen som förekommer är hanterbar då den 
inte pågår under en längre period och därmed inte har någon signifikant påverkan 
(ibid.). Siegrist (1996:31) menar att teorin utgår från att människor kan göra rationella 
val och således inte påbörja någonting som inte skulle gynna dem. Dock förklarar hon 
vidare att teorin inte beaktar de sociala begränsningarna som individen fattar sitt beslut 
efter. Speciellt begränsningar som kommer med lågstatus yrke (ibid.).  
 
 
 
Figur 3 Ansträngnings-Belöningsmodellen. 
(Efter Siegrist 1996:30) 
 
Sammanfattningsvis går det att konstatera att tillståndet hög ansträngning kombinerat 
med låg belöning oftast förekommer bland individer med låg-status yrke. Men Siegrist 
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(1996:31) förklarar även att det förekommer inom hög-status yrken. Utifrån denna 
modell frågar vi respondenterna i studien hur de upplever detta i sin arbetssituation, 
alltså om de upplever att belöningen för det genomförda arbetet motsvarar den 
ansträngning de lagt ner.  
 
Anledningen till användandet av såväl KASAM som ansträngning-belöningsmodellen 
är att de kompletterar varandra på ett sätt som passar vår frågeställning bra. KASAM 
fokuserar framförallt hur individen uppfattar sin livssituation som begriplig och att de 
har en känsla av vad framtiden har att erbjuda. Då mäklaryrket präglas av provision kan 
det innebära att de lägger ner tid på arbete som inte genererar någon ekonomisk 
kompensation. Framtidens inkomster kan därför bli svåra att förutspå, vilket enligt  
KASAM påverkar individens hälsa negativt. 
 
3.7 Positiva och negativa effekter av stress 
Dotevall (2001:18) menar att historien visar att samhällen i olika former är under 
ständig förändring. Under det senaste seklet har denna förändring skett i en takt som 
aldrig tidigare skådats, framförallt i västvärlden. Emellertid är människorna inte 
anpassade för denna omfattande förändring, våra genetiska egenskaper följer en annan 
tidsaspekt och vi har samma ärvda mönster som vi har haft i miljontals år. Vi kan idag 
runt omkring oss se en ökad utbredning av psykiska och psykosomatiska besvär, detta 
är ett symptom på att människan inte är anpassad efter dagens höga tempo (ibid.). 
Dotevall (2001:18) menar ändå att förändring är en nödvändighet för att liv ska existera 
och att förändring kräver anpassning. Med anpassning menas att en person ger efter 
istället för att ge upp (ibid.). En definition av stress finns att läsa i Merriam-Websters 
välkända medicinska lexikon. Där definieras stress som: 
 
Ett tillstånd med kroppslig eller mental påfrestning som beror på faktorer som strävar efter att ändra 
balansen i kroppen (www.merriam-webster.com). 
 
Ekman och Arnetz (2005:46-47) menar att stress alltid kommer att vara en del av 
människans tillvaro, den är nödvändig men kan i vissa fall innebära en förslitning av 
individer. Stress är inte skadligt för en frisk människa och även om stressen uppstår på 
grund av en obehaglig situation är det en naturlig reaktion för kroppen. Reaktionen som 
sker i kroppen är en nödvändighet för förbättrade prestationer och inlärning, men om 
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reaktionen inte avtar utan stannar på samma nivå, kan det få negativa psykiska och 
psykosomatiska konsekvenser (Ekman & Arnetz 2005:52). Författarna menar vidare att 
om en person inte kan bemästra eller ta sig ur en påfrestande situation kan det medföra 
att personen upplever att stressen är bestående. En sådan situation kan störa aktiviteter 
som sömn och vila och på sikt även medföra att personen inte har tillräckligt med kraft 
för att genomföra vardagliga sysslor (ibid.).  
 
Vi avser att själva analysera det resultat vi får av respondenterna för att se om stress är 
något som är vanligt förekommande och om mäklarna i så fall anser att det påverkar 
deras hälsa på något sätt.  
 
3.7.1 Stress i arbetslivet 
Van der Klink, Blonk, Schene & Van Dijk (2011:270) skriver att arbetsbelastningen har 
ökat dramatiskt de senaste decennierna, även de anställda som upplever psykologiska 
problem som är relaterade till stress i arbetet har ökat. Problematiken har framförallt 
ökat i västvärlden. Stressen resultera ofta i ångest, depressioner, utbrändhet och 
sömnstörningar. Lane-Morris, Messal och Meriak (2013:36) presenterar forskning om 
att dessa negativa konsekvenser kan ha såväl indirekt som direkt påverkan på individen 
och organisationen. Denna konsekvens är av stor vikt att beakta då anställda i hela 
hierarkin är mottagliga mot stress och kan således drabbas av dessa negativa 
konsekvenser. Det kan bland annat tas i uttryck i reducerade prestationer på arbetet, att 
karriärutvecklingen blir störd och att arbetsmoralen minskar. I slutändan är det företaget 
som blir lidande då de anställda inte presterar maximalt (ibid).  
 
Freudenberger (www.ilo.org) skriver att arbetsrelaterad stress innebär en reaktion 
mellan en individ och arbetsmiljön, alltså att det sker någonting på arbetsplatsen som 
utgör ett krav eller en begäran på individen. Freudenberger (www.ilo.org) påtalar även, 
i likhet med Siegrist (1996:30), att den upplevda stressen är relaterad till hur individen 
uppfattar kraven i förhållande till förväntningar och belöningar som erhålls om 
individen lyckas möta dessa krav.  
 
Den huvudsakliga stressaspekten vi valt att ta hänsyn till i denna studie är hur 
kompensationen står i proportion till den tid som har avsatts för att erhålla 
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kompensationen. Därför är det relevant att undersöka bland annat arbetsbelastning samt 
hur många timmar en arbetsvecka består av.  
 
Många forskare menar att provision som löneform förbättrar prestationen hos 
personalen. Men om provisionssystemet konstrueras på fel sätt kan det få negativa 
konsekvenser för försäljningspersonalen. För att analysera hur mäklarnas 
arbetssituation påverkas av 100 procent provision kommer vi att använda oss av 
KASAM och ansträngning-belöningsmodellen. I nästa avsnitt beskrivs hur vi har gått 
tillväga för att samla in vårt empiriska material.  
  
4. Metod 
I följande avsnitt kommer vi att redogöra för varför kvalitativ metod var att föredra vid 
analys av mäklarnas arbetssituation. Vi kommer vidare beskriva de metoder vi använt 
samt ingående hur genomförandeprocessen såg ut. Slutligen redogör vi för användandet 
av materialet och inkluderar här de etiska aspekterna som präglat undersökningen.   
 
4.1 Val av metod 
För att samla in det empiriska materialet till denna studie använder vi oss av kvalitativa 
intervjuer med fokus på att undersöka hur mäklare upplever sin arbetssituation i relation 
till lönevillkor och nedlagd tid. Ryen (2011:12) beskriver att intervjun som metod ofta 
framställs som lämplig för att anskaffa autentisk och äkta kunskap, där intervjuaren 
söker en förståelse på djupet. Det vi huvudsakligen önskat få fördjupad kunskap om är 
hur respondenterna upplever att den ekonomiska kompensation motsvarar deras 
arbetsprestationer. Denzin & Lincoln (1994b:2) i Ryen (2011:14) skriver att den 
kvalitativa forskningen utnyttjar en mängd olika metoder och söker djup i ett ämne på 
ett naturalistiskt och tolkande sätt. De utvecklar detta och skriver att forskare använder 
kvalitativa metoder för att studera fenomen i dess naturliga miljö för att göra dem 
begripliga utifrån den mening som människor ger dem (ibid.). Denna metod ger oss 
därför möjligheten att studera mäklarnas syn på den prestationsbaserade lönens 
påverkan på hälsan. Kvale (1997:13) skriver att det finns en generell premiss i 
intervjuns utformning som tillåter respondenterna att uttrycka sina egna åsikter och 
tankar. Vi har valt den semi-strukturerade intervjumetoden då den låter respondenten 
och intervjuaren utveckla en djupare dialog sinsemellan och på så sätt sträva efter 
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respondentens egna åsikter och tankar (ibid.). Dialogen gick till så att vi ställde frågor 
utifrån vår intervjuguide; efter att respondenten fått chansen att svara följdes deras svar 
ofta upp med en relevant följdfråga.  
 
Vi har valt att utföra djupintervjuer då vi anser att den information vi söker kräver att 
respondenterna får stort utrymme att utveckla sin egen syn på saken och beskriva det på 
djupet. Kvale (1997:117-119) skriver att djupintervjun ofta återfinns i bland annat semi-
strukturerade intervjuer. Anledningen till detta är att forskaren har en relativt specifik 
lista över olika teman som ska beröras i intervjun, men att respondenterna fortfarande 
har stor frihet att utforma svaren (ibid.). Detta passade oss bra då vi kunde utforma en 
intervjuguide efter våra specifika teman, men som samtidigt gav respondenterna stor 
frihet att själva utveckla sina svar. 
 
I genomförandet av djupintervjuerna har vi alltså använt oss av en intervjuguide (se 
bilaga 1). Avgörande här är att frågorna är formulerade på så vis att forskarna kan uppta 
information om hur de intervjuade upplever sin arbetssituation och att intervjuerna 
fortfarande innehåller stor flexibilitet. Flexibiliteten påverkas dock inte bara av 
intervjuguidens utformning utan även av genomförandet av intervjun. Vi utformade 
intervjuguiden efter de olika teman som vi ville beröra. Vi inledde intervjun med frågor 
om vad som gjort att mäklarna hamnat där de är idag, inklusive utbildning och 
erfarenheter. Efter detta följde frågor där de fick beskriva hur deras huvudsakliga 
arbetsuppgifter såg ut. Den senare delen av intervjun gick mer djupgående in på 
kompensation kontra arbetsbelastning där de slutligen fick förklara om och på vilket sätt 
de ansåg att dessa parametrar påverkade dem såväl yrkesmässigt som privat. Kvale 
(1997:123) skriver att frågorna som ställs ska handla om områden som forskarna är 
intresserade av, men att det ska ske efter intervjupersonens perspektiv.  
 
Vi har i denna uppsats valt att använda en abduktiv ansats. En abduktiv ansats innebär 
enligt Alvehus (2013:110) att författarna växlar mellan teori och empiri, vilket i sin tur 
innebär en kombination av den deduktiva och induktiva ansatsen (ibid.). Kvalitativa 
metoder är mer öppna för information som är överraskande och oväntade, således är det 
den induktiva ansatsen som brukar användas i den kvalitativa forskningen. Jacobsen 
(2002:35, 43) beskriver dock att den induktiva ansatsen inte går att följa fullt ut, då 
23 
 
detta skulle kräva att författarna inte har några som helst förutfattade meningar. Han 
beskriver vidare att författarna alltid har någon sorts föreställningar om hur det ska se ut 
(ibid.). Den deduktiva ansatsen förklarar istället att det optimala sättet är att börja med 
att bygga upp förväntningar om hur världen ser ut och därefter samla in empirin (ibid.). 
Vi har valt att kombinera de två ansatserna då vi byggde stora delar av vår teori på de 
föreställningar vi hade sedan innan och därefter kompletterade med de delar som 
uppstod under empiriinsamlingen.   
 
4.2 Urval och avgränsningar 
I denna studie har vi valt att använda oss av ett målinriktat urval för att välja ut 
respondenter till empiriinsamlingen. Bryman (2011:392) förklarar att målinriktat urval 
innebär att forskarna inte har som syfte att välja ut deltagare på slumpmässig basis. 
Målet är istället att välja ut deltagare för att säkerställa att de är relevanta för 
forskningsfrågorna som ska besvaras. Den geografiska aspekten har varit avgörande i 
valet av städer att genomföra studien i. Samtliga respondenter är verksamma i Malmö 
och Lund med omnejd, då denna geografiska avgränsning gjorde studien praktiskt 
möjlig att genomföra. För att nå ut till de respondenter som matchade vårt urval 
använde vi oss av telefon för att komma i kontakt och därefter mail för att mer ingående 
informera om studiens syfte och tidsbokning. Vi genomförde sammanlagt 11 intervjuer 
med respondenter från våra tre olika kategorier. 10 av 11 mäklare arbetade med 100 
procent provision. 
 
4.3 Genomförande 
Samtliga intervjuer genomfördes i konferensrum på de respektive mäklarnas kontor. 
Kvale (1997:149) förklarar fördelen med att genomföra intervjun i en isolerad och 
avskild miljö med att det skapar goda förutsättningar för inspelning av intervjun. Såväl 
buller som oljud där intervjun genomförs kan påverka kvaliteten på intervjun. Vi ansåg 
därför att det var av stor vikt att genomförandet skulle ske på en plats där risken för 
störmoment kunde minimeras. En ytterligare anledning är att inga andra ska kunna höra 
vad intervjupersonen säger, då detta kan skapa en osäkerhet hos respondenten som 
påverkar svaren till att inte bli helt äkta eller lika djupgående som de hade kunnat bli.  
Samtliga intervjuer spelades in för att sedan transkriberas. Trost (2010:74) skriver att 
fördelen med att spela in intervjuerna är bland annat att tonfall och ordval kan 
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analyseras i efterhand. Ytterligare en fördel är att intervjuaren istället för att föra 
anteckningar under intervjuns gång, kan fokusera på frågorna och svaren (ibid). Vid 
samtliga intervjuer fick vi muntlig tillåtelse av respektive intervjuperson att spela in 
samtalet.  
 
Kvale (1997:150) förklarar att det är fördelaktigt om mer än en person genomför 
intervjun, detta då man på så sätt kan anta olika roller samt att svaren troligen uppfattas 
olika vilket öppnar upp för jämförelser. Vi märkte tydligt att det gav positivt resultat att 
vi båda medverkade på samtliga intervjuer då vi lade märke till olika saker och därmed 
kompletterade varandra.  
 
4.4 Metoddiskussion  
En av utmaningarna med en studie som har en tidsbegränsning på tio veckor, där en av          
veckorna används till återkoppling och examination, är att vara beroende av att 
respondenterna ger användbara svar under intervjuerna. Vi har hanterat denna  
utmaning främst genom att utgå ifrån ett semi-strukturerat intervjusätt som har tillåtit 
oss att, vid behov, ställa ytterligare frågor och följdfrågor, även fast dessa inte varit 
specificerade i intervjuguiden. 
 
Genom vårt metodval anser vi att vi har uppnått studiens syfte, det vill säga att utforska 
om mäklare känner att det påverkar deras hälsa att arbeta med 100 procent provision 
samt om de anser att deras kompensation motsvarar den prestation de lagt ner på 
arbetet. Den ursprungliga planen var att intervjua 12 personer, uppdelningen skulle vara 
tre ur varje kategori. Kategori 1, mäklare med mindre än fem års erfarenhet och 100 
procent provision, kategori 2, mäklare med mer än fem års erfarenhet och delvis fast lön 
och kategori 3, mäklare med mer än fem års erfarenhet och 100 procent provision. När 
vi sökte respondenter insåg vi dock snabbt att det skulle bli problematiskt att finna 
respondenter ur kategori 2. Det slutade med att vi intervjuade elva personer, varav åtta 
ingick i kategori 1 och två i kategori 3 samt en ur kategori 2. Tidsbegränsningen gjorde 
att vi inte hade möjlighet att söka upp fler och jämna ut antalet respondenter i de olika 
kategorierna. Att vi endast lyckades få kontakt med en mäklare ur kategori två kan 
medföra problem. Ahrne & Svensson (2011:44) menar att material som endast inhämtas 
från en person inte blir oberoende av den personens personliga uppfattning. De skriver 
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vidare att ju fler intervjupersoner som används, ju större blir sannolikheten på att 
validiteten i materialet ökar (ibid). Att obalansen blev så stor mellan kategorierna gjorde 
det problematiskt att följa vår ursprungliga plan att jämföra om mäklarna med olika 
erfarenhet och löneform upplever yrket på olika sätt. Vi har istället valt att analysera hur 
de med 100 procent provision ser på yrket och sedan använda respondenten i kategori 2 
för att jämföra med de andra.  
 
4.5 Kritik av metodval 
Kvale (1997:64-65) beskriver att det är vanligt att kvantitativa forskare kritiserar den 
kvalitativa forskningstekniken och menar att de är för subjektiva och att det bygger på 
forskarnas uppfattningar samt vad de tycker är viktigt. För att undvika detta innehåller 
vår intervjuguide öppna och objektiva frågor, vilket möjliggör för respondenterna själva 
att utveckla sina svar. Ytterligare kritik som Trost (2010:131) förklarar att kvantitativa 
forskare vanligtvis ger till kvalitativ forskning är att den är svår att replikera, alltså att 
om samma undersökning skulle genomföras en gång till så skulle resultatet sällan bli 
detsamma. Han utvecklar detta och menar att reliabilitet innebär att mätningen är stabil 
och inte påverkas av slumpmässiga faktorer och att en förnyad mätning ska ge samma 
resultat som den tidigare (ibid.). Bryman (2011:352) menar att det är svårt att mäta 
reliabilitet i kvalitativ forskning, detta på grund av att man inte kan fängsla en social 
miljö för att sedan gör den replikerbar(ibid). Det blir således svårt för vår studie att hålla 
hög reliabilitet då en upprepning av vår studie inte nödvändigtvis ger exakt samma 
utfall. Tanken med att en forskare ska erhålla samma svar på en fråga då den ställs vid 
olika tillfällen baseras på att konstans råder. Det vill säga att respondenten är 
fullständigt stabil i sina föreställningar, beteenden och åsikter (Trost 2010:132). Då 
människan inte är statisk utan istället en deltagare och aktör i en process medför det att 
svaren inte blir samma varje gång då samma frågor ställs. Trost (2010:133) menar 
vidare att idéerna med reliabilitet kommer från kvantitativ forskning och att mäta 
kvalitativa studier med kvantitativa mått blir problematiskt.  
 
4.6 Forskningsetik 
Booth, Colomb och Williams (2004:247) menar att forskning är en social verksamhet. 
Genom forskning sammanlänkas den nya och gamla forskningen med publiken, det blir 
som ett nätverk av sociala relationer mellan forskare och andra delar av samhället. 
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Ejvegård (2009:148) beskriver att forskningens etik utgörs av två huvudsakliga faktorer 
som är etik och moral. Etiken utgår från en principiell synpunkt och behandlar det 
forskarna får och inte får göra. Moralen däremot härrör från olika normer och regler och 
påverkar handlingarna som människor utför. Exempel på omoraliska handlingar kan 
vara en människa som gör vad som helst, trots att det strider mot lagar och regler och 
allmänt gott uppförande (ibid.). Ejvegård (2009:148-149) beskriver vidare att frågor 
som behandlar huruvida användning av olika metoder är moraliskt godkända ofta dyker 
upp bland forskare, detta då forskare inte alltid är överens om vad som får undersökas 
och hur det ska undersökas. Det finns en uppdelning med två olika synsätt, det finns de 
forskare med positivistiskt synsätt som menar att allt som går att forska om ska 
utforskas och att känslor ska lämnas utanför. Den andra gruppen består av de övriga 
forskarna som menar att de som bedriver vetenskap precis som vanliga människor bör 
tänka igenom vad som är okej och inte (ibid.).  
 
4.6.1 Etiska aspekter i denna studie 
Vi anser att en del av de frågor som inkluderas i intervjuguiden kan vara av känslig 
karaktär. För att inte riskera att bli nekade av potentiella respondenter var vi därför 
tvungna att presentera studiens syfte på ett diskret sätt. Trost (2010:123) menar att en 
forskare alltid bör reflektera över vad en intervju kan få för konsekvenser. Genom olika 
frågeställningar kan såväl behagliga som obehagliga tankar och föreställningar 
uppkomma. Vi som intervjuare fick därför vara redo på att oväntade situationer kan 
uppstå (ibid.). Vår diskreta presentation av syftet kunde medföra att respondenterna inte 
fick en helhetsbild av vad intervjun skulle handla om, detta kunde medföra att frågor de 
inte var beredda på togs upp vilket kunde göra att respondenterna kände sig obekväma 
med situationen. De ska också vara medvetna om att de inte är förpliktigade att svara på 
alla frågor utan kan avbryta intervjun om de skulle vilja (ibid.). Trost (2010:124) menar 
vidare att när intervjun har påbörjats uppstår en situation där det vore oartigt för 
respondenten att inte svara på en fråga. Situationen riskerade att bli ännu mer obekväm 
om frågor som respondenten inte är förberedd på dök upp (ibid). Vi såg därför till, 
genom våra inledande frågor, att respondenterna kände sig bekväma i situationen och 
förklarade även att om de skulle tycka någon fråga var jobbig så behövde de inte svara.  
 
27 
 
I den här studien har vi använt oss av en kvalitativ ansats där vi på ett semi-strukturerat 
vis utfört djupintervjuer. Vi har använt oss av ett abduktivt synsätt och på så sätt kunnat 
kombinera fördelarna med såväl det induktiva som det deduktiva synsättet. För att hitta 
intervjupersonerna använde vi oss av ett målinriktat urval som krävde en del etiska 
försiktighetsåtgärder då studiens syfte kan anses vara av något känslig karaktär. Med 
hjälp av teorierna kommer vi i nästa avsnitt att analysera den insamlade empirin.  
 
5. Empiri och analys 
Vi kommer i detta avsnitt presentera vår empiri och analysera denna med hjälp av våra 
valda teoretiska begrepp. Vi börjar med att redogöra för hur mäklarna själva upplever 
sina löneformer, vad de tycker är bra och dåligt. Vi kommer vidare att analysera hur den 
ekonomiska osäkerheten påverkar mäklarnas hälsa och vad de gör för att hantera 
situationen. Slutligen kommer vi att undersöka hur den ekonomiska kompensationen 
står i paritet med nedlagd arbetstid. Då mäklarna har blivit lovade fullständig 
anonymitet har de i analysen blivit tilldelade fiktiva namn. Vi använder oss av riktiga 
namn för att göra texten mer levande och inte lika svårläst som den skulle bli om 
förkortningar av deras positioner skulle användas. De respondenter som är från kategori 
1 har vi valt att namnge med N som första bokstav, N:et står här för nybörjare. 
Respondenten från kategori 2 är döpt med bokstaven R som första bokstav. R:et 
representerar här rutinerad. Respondenterna i den sista kategorin, kategori 3, har vi valt 
att döpa med bokstaven H som första bokstav, då H:et står för halvrutinerade. Nedan 
illustreras respondenternas fiktiva namn inom de olika kategorierna. 
 
Kategori 1 Kategori 2 Kategori 3 
Nellie Rickard Hanna 
Natalie  Henrik 
Nicole   
Nadja   
Niklas   
Nea   
Nils   
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Figur 4 Tabell över mäklarna i de olika kategorierna 
 
5.1 Kompensation 
Lönen för respondenterna som återfinns i kategori 1 och 3 baseras på en procentsats av 
mäklarfirmans arvode vid försäljning. Vidare baserades arvodet på en prislista där det 
bland annat tas hänsyn till objektets pris, hur omfattande kundens krav var med mera. 
Lönen för kandidaten i kategori 2 baserades på en fast och en rörlig del. Rickard uppgav 
själv att uppdelningen vanligtvis var hälften rörlig del och hälften fast. Det var ett flertal 
av respondenterna som vid upprepade tillfällen påpekade att mäklaryrket är mycket 
säljorienterat, några av dessa tydliggjorde även att det var mer sälj än vad de hade 
förväntat sig (Natalie, Nicole, Nadja, Niklas, Nils, Rickard). Niklas beskriver det som: 
 
Jag trodde det skulle vara mindre, eh, mindre tufft än vad det faktiskt är, det är 
väldigt mycket sälj. På så sätt att det är mer osäkert än vad det hade kunnat vara, 
alltså nu pratar vi rent ekonomiskt. När det går bra så går det jättebra, men det här 
att ständigt, eh, man vet ju inte vad nästa lön kommer hamna på (Niklas). 
 
 
Kishore, Singh, Rao, Narasimhan och John (2013:318) skriver att provisionsbaserade 
löner är vanligt förekommande inom säljyrken, av denna anledning är det inte konstigt 
att mäklarbranschen präglas av denna löneform. Anledningen till detta är att provision i 
många fall innebär starka incitament för personalen, då det rent teoretiskt inte finns 
någon gräns på hur mycket pengar de anställda kan tjäna. Några mäklare håller med om 
att det faktum att den ekonomiska kompensationen inte har något tak fungerar som en 
av de huvudsakliga motivationsfaktorerna till att jobba hårt (Natalie, Nicole, Niklas, 
Nils, Hanna). Trots detta finns det en teoretisk chans att lönen uteblir, 
branschundersökningen som Mäklarsamfundet gjorde 2013 tydliggör lönen som en av 
de faktorer som mäklare anser vara negativa med yrket (Mäklarsamfundet 2013). 
Resonemanget styrks av respondenter som deltagit i vår studie, majoriteten av de som 
för närvarande inte har fast lön anser att de trots möjligheten att tjäna hur mycket pengar 
som helst skulle vara intresserade av att ha en fast summa inkluderad i lönen. Orsaken 
till det är framförallt den ekonomiska osäkerheten som följer med att lönen kan 
understiga deras privata fasta utgifter (Samtliga ur kategori 1 + Hanna). En av 
respondenterna beskriver den ekonomiska stressen som följer provisionbaserad lön på 
följande sätt: 
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Jag tror att de allra flesta här tycker att detta är ett jättekul yrke, men det är just 
pengarna det kommer till, att är det dåliga månader så börjar folk fundera, hmm, ska 
man göra någonting annat? Och går man mer än ett halvår med dåliga siffror så 
påverkar det privatekonomin något otroligt, för man har fortfarande fasta kostnader 
och jag menar det man får tänka på är ju lite också att i ett vanligt du har, även om du 
skulle ha, säg att du får 15.000 kronor i månaden, som är en väldigt låg lön, det är 
ändå en lön man kan hålla sig flytande på ett tag men det är ju inte bara det att man 
har boende och mat att betala här utan man har bil som helst plötsligt går sönder 
(Nils). 
 
 
Flera av respondenterna menar likt citatet ovan att provisionen, trots att det är en tydlig 
motivationsfaktor, skapar en stor osäkerhet som överstiger den positiva 
motivationsfunktionen, vilket blir uppenbart då många mäklare förklarar varför de hade 
föredragit att ha delvis fast lön (Nellie, Natalie, Nicole, Nadja, Nea, Nova, Nils, Hanna).  
 
Men jo ja, jag hade trivts bra med att ha en del fast, för att ha just den här säkerheten 
(Nellie) 
 
Ja men hellre att ha någon sorts fast och att ha något av en trygghet, det hade varit 
skönt (Natalie)  
 
Men att ha en grundlön som är på kanske 15-20k som ändå är normalt för att man ska 
kunna klara sig eller ja det kan ju vara lägre också men bara så att man kan betala 
hyran för det är ju som är helt sjukt när man inte kan det (Nicole) 
 
Emellertid finns de också de som anser att provisionen måste kvarstå i mäklaryrket då 
detta är en viktig del av motivationen till att fortsätta anstränga sig för att genomföra 
försäljningar (Nellie, Nicole, Niklas, Nova, Nils).  
 
5.2 Provision – till fördel eller nackdel 
Kishore, Singh Rao, Narasimhan och John (2013:318) menar att den provisionbaserade 
lönen innebär ett starkt incitament för försäljningspersonal. Anthony & Govindarajan 
(2007:513) och Ho, Lee & Wu (2009:167) styrker detta resonemang och menar bland 
annat att det kan påverka organisationens resultat positivt. Herzberg i Lundberg, 
Gudmundson & Andersson (2009:891) menar dock att olika löneformer inte är något 
som motiverar personal till bättre prestationer. Tvärtom menar han att det kan orsaka 
missnöje när de inte är nöjda med villkoren som rör deras anställning (ibid.).  
 
5.2.1 Provision som motivation 
En del av mäklarna instämmer med Anthony & Govindarajan (2007:513) och Ho, Lee 
& Wus (2009:167) och deras resonemang som säger att provision kan fungera som en 
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viktig motivationsfaktor till att prestera. Nellie beskriver sitt synsätt på provisions 
inverkan som en motivation till att vilja prestera på följande sätt: ”Jag tror att man utan 
provision kan förlora sporren, det här med att man måste sälja för att överleva.” 
(Nellie). Vi finner flera resonemang liknande detta i andra mäklares svar (Nicole, 
Niklas, Nova, Nils). Tre av de respondenter som redogjorde för att provision fungerade 
som en viktig motivationsfaktor höll dock med om att delvis fast lön är något som de 
hade varit intresserade av, då detta skulle skapa en sorts trygghet. Till skillnad från 
Anthony och Govindajaran (2007:513), Ho, Lee och Wu (2009:167) anser Herzberg i 
Lundberg, Gudmundson och Andersson (2009:891) att de olika parametrarna som 
inryms i hygienfaktorerna, varav en är lönen, inte kan hjälpa utan bara stjälpa.  
 
5.2.2 Negativa aspekter med provision 
Som tidigare nämnts ansåg åtta respondenter att provision var något som de tyckte var 
negativt med mäklaryrket (Nellie, Natalie, Nicole, Nadja, Nea, Nova, Nils, Hanna). 
Provision som löneform är en del av arbetsvillkoren för stora delar av branschen. 
Mäklarsamfundet presenterar information om att endast 12 procent av Sveriges mäklare 
arbetar med fast lön och 22 procent med en kombination mellan fast och rörlig, när 
detta jämförs med de 67 procent som arbetar med 100 procent provision så blir 
skillnaden uppenbar (Mäklarsamfundet 2013). Herzberg i Lundberg, Gudmundson och 
Andersson (2009:891) menar att de så kallade hygienfaktorerna som rör villkoren kring 
anställningen kan skapa missnöje om de anställda upplever att de inte trivs med dessa. 
Han skriver vidare att villkoren bland annat är belöningssystem och lön. Nicole är en av 
de åtta mäklare som är missnöjda med sin kompensationsform och hon beskriver arbetet 
med provision på följande sätt:  
 
Alltså hade jag fått önska så hade jag nog inte velat det. Alltså visserligen, det är ju 
bra när det går bra för en men det är ju också. Det har ju verkligen sina nackdelar, det 
är ju verkligen osäker framtid man har hela tiden, för det är ju mycket som kan hända 
en som påverkar en. Man är kanske inte alltid så fit for fight så man orkar kämpa med 
de här intagen liksom så det betyder ju liksom ja 0 kronor (Nicole).  
 
Nicole är medveten om den incitamentsskapande effekt som hennes aktuella löneform 
ger henne. Emellertid belyser hon verkligen dess nackdelar genom att relatera till den 
osäkra framtiden som hon känner ligger framför henne. Hennes löneform påverkar 
henne, likt Herzbergs två-faktors teori, negativt (Lundberg, Gudmundson & Andersson 
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2009:891). Att Nicole lägger ner mycket tid på en kund eller ett objekt behöver 
nödvändigtvis inte betyda att hon kommer att tjäna några pengar. Med detta i vetskap 
förlorar hon delvis motivationen att fortsatt anstränga sig för att genomföra 
försäljningen. Förlusten av motivation gör ett redan svårsålt objekt ännu svårare att sälja 
vilket i sin tur leder till att mäklarna hela tiden måste ha fler objekt aktiva för att 
säkerställa sina intäkter. Grönroos (2008:220-221) menar att det i serviceverksamheter 
kan vara svårt att se samband mellan input och output. Han menar vidare att 
kundnöjdhet är det som genererar återkommande kunder och långsiktig tillväxt. Det 
faktum att svårsålda objekt framkallar en motivationsförlust är något som majoriteten 
av respondenterna håller med om (Nellie, Nicole, Niklas, Nea, Nova, Nils, Henrik). 
Denna motivationsförlust kan därför enligt Grönroos få negativa konsekvenser då de 
förlorar motivationen till att göra ett helhjärtat jobb. Herzberg (i Lundberg, 
Gudmundson & Andersson 2009:891) och Beaton (2009) är överens om att provision 
som löneform kan skapa missnöjdhet hos säljarna. Beaton (2009) menar å ena sidan att 
provision som löneform kan hjälpa till att skapa medarbetare som är proaktiva i sitt 
arbetssätt, men om lönesystemet å andra sidan inte passar, kan det skapa en hämmande 
effekt på motivationen. Den effekt som Beaton (2009) beskriver återkommer ständigt i 
respondenternas svar då de förklarar hur motivationsförlusten kan påverka deras arbete. 
Detta är i enlighet med Herzbergs två-faktors teori då provision är en löneform som 
återfinns bland hygienfaktorerna som i sin tur kan skapa missnöje (Lundberg, 
Gudmundson & Andersson 2009:891).  
 
5.2.3 Osäkerhetens påverkan 
Som vi nämnt tidigare finns det både positiva och negativa sidor med provisionbaserad 
lön. Det positiva är att det fungerar som en motivationsfaktor till att vilja prestera, det 
negativa innebär den ekonomiska osäkerhet som är mer eller mindre alltid finns där. 
Ekman & Arnetz (2005:46-47) menar att stress alltid kommer vara en del av 
människans tillvaro. De menar till och med att den finns till för att förbättra prestationer 
och inlärning. I enlighet med det så fungerar stressen som kommer av 
provisionbaserade löner som en prestationshöjare. En del mäklare beskrev att de blev 
sporrade av att jobba med 100 procent provision och att det teoretiskt sett inte finns 
något tak över hur mycket de kan tjäna (Nellie, Nicole, Niklas, Nova och Nils). I deras 
fall är det en positiv stress som får dem att vilja prestera och göra allt för att slutföra 
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uppdraget. En stor del av mäklarna, även några av de som sporras av provision, menar 
dock att de inte är nöjda med sin lönesituation och att de hade föredragit en delvis fast 
lön. Framförallt då en sådan lönesituation skulle ge dem garantin att alltid i alla fall 
kunna sina betala räkningar (Nellie, Natalie, Nicole, Nadja, Nea, Nova, Nils och 
Hanna). Den ekonomiska osäkerheten är mer eller mindre konstant och avtar inte vilket 
i enlighet med Ekman och Arnetz (2005:52) kan leda till utvecklandet av negativ stress. 
De åtta mäklarna känner alltså en stress till följd av den ekonomiska osäkerhet som 
provisionsbaserad lön innebär.  
 
5.3 Känsla Av SAMmanhang 
Den ekonomiska osäkerheten som provisionsbaserad lön innebär, medför att den 
anställda i förväg inte kan veta hur stor lönen kommande månad blir. Till skillnad från 
de anställda som har fast lön fluktuerar den provisionsbaserade lönen och kan, som vi 
nämnt tidigare, hamna på allt mellan noll kronor och uppåt. Konsekvenserna av detta är 
att det blir svårt för den anställde att planera aktiviteter i framtiden, exempelvis 
semester.  
 
5.3.1 En osäker framtid 
10 av 11 av de mäklare som vi intervjuat arbetar med helt provisionsbaserad lön vilket 
innebär att deras framtid alltid kommer innehålla ett visst mått av osäkerhet som är 
kopplad till den lön som, eventuellt, inkasseras varje månad (Nellie, Natalie, Nicole, 
Nadja, Niklas, Nea, Nova, Nils, Hanna, Henrik). Ett undantag kan i de bästa fallen vara 
att de, baserat på hur mycket de har sålt innevarande månad, kan räkna ut 
nästkommande månads lön, men därefter tar det stopp. Tre mäklare beskriver 
situationen: 
 
Det var mitt andra år som mäklare så räknade jag ut att jag snittade 8900 kronor i 
månaden, ja bara okej, det är som csn. Men sen så vissa månader hade man ju bra. /../ 
Det har ju verkligen sina nackdelar, det är ju verkligen osäker framtid man har hela 
tiden, för det är ju mycket som kan hända en som påverkar en  (Nicole). 
 
Man försöker ju att inte binda upp sig för mycket, hade jag vetat att jag hade haft en 
fast lön så hade jag kanske lagt mer pengar på en bil eller en resa (Nadja).  
 
Det är mer osäkert än vad det faktiskt skulle kunna vara, alltså nu pratar vi rent 
ekonomiskt, när det går bra så går det jättebra, men det här att ständigt, ehh, man vet 
ju inte, vad nästa lön kommer hamna på. /../ det är just en gnagande tanke, vad händer 
om två månader /../ sen har man ju semestern också som är väldigt svår att få ihop, 
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tycker jag personligen, för man vet ju inte, vi vet ju inte hur det ser ut efter 1 eller 2 
månader (Niklas). 
 
Nicole, Nadja och Niklas beskriver här hur de upplever att den provisionsbaserade 
lönen påverkar dem. Den gemensamma nämnaren är hur de finner framtiden oviss till 
följd av att de inte vet hur mycket det kommer att sälja och därmed storleken på deras 
lön. Nadja och Niklas beskriver sina situationer på ett intressant sätt då de förklarar att 
de på grund av den ekonomiska osäkerheten hindras från att ta långsiktiga beslut om hur 
de ska planera eventuell semester eller större inköp. Majoriteten av mäklarna relaterar 
till liknande situationer som de Nicole, Nadja och Niklas beskriver (Nellie, Natalie, 
Nicole, Nadja, Niklas, Nea, Nova, Hanna). I enlighet med Antonovskys (1987:44) teori 
om KASAM, är det uppenbart att det saknas begriplighet i den arbetssituation som 
mäklarna beskriver. Med begriplighet menas, framförallt, hur framtiden är svår att 
förutsäga till följd av att mäklarna inte vet hur mycket de kommer sälja nästkommande 
månader. Antonovsky (1987:44) nämner även hur individen upplever att omvärlden, 
som mer eller mindre strukturerad, kan påverka livssituationen. Tidigare har vi nämnt 
att 9 av 11 mäklare menar att det kan vara en stor skillnad på den mängd arbete som ett 
objekt kräver. Följden av detta kan bli en relativt ostrukturerad arbetssituation, vilket 
enligt Antonovsky (1987:44) kan påverkar mäklaren på ett negativt sätt.  
 
Det som delvis kan förklara att mäklare har svårt att förutse hur mycket de kommer 
sälja, och därmed hur mycket lön de kommer få in på kontot, är att det också är svårt att 
förutspå hur många objekt de har till försäljning varje månad. Niklas beskriver hur han 
upplever det: 
 
Och det kan variera mycket, slår man ut det på ett år, så är det fortfarande skapligt, 
men det är fortfarande, man har hela tiden tänket att jaha om två månader, jag vet inte 
hur det ser ut, man kan ha 10 uppdrag eller 2 (Niklas). 
 
7 av 11 mäklare håller med om Niklas resonemang ovan och anser att det kan variera 
mycket i antal objekt de har till försäljning (Nellie, Natalie, Nicole, Nea, Nova, Nils, 
Hanna). Begripligheten påverkas således i deras situationer på ett negativt sätt, då såväl 
strukturen som förutsägbarheten i arbetssituationen minskar. Anledningen till 
variationen beror till stor del på hur marknaden ser ut. Rickard som har varit verksam 
mäklare i tio år förklarar att marknaden, alltså efterfrågan och utbud av lägenheter, 
bland annat påverkas av det allmänna ekonomiska läget. 
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5.3.2 Resurser 
Antonovsky (1987:45) menar att individer använder sig av olika resurser för att hantera 
de krav och utmaningar som de ställs inför. Beroende på hur framgångsrikt detta görs, 
medför det mer eller mindre påverkan på individens livssituation. 
 
När det gäller den ekonomiska osäkerheten som präglar mäklarens arbetssituation, kan 
det tyckas vara svårt att hantera själva problemet. Emellertid beskriver majoriteten av de 
intervjuade mäklarna liknande sätt för hur de själva hanterar den ekonomiska 
osäkerheten: 
 
Man sparar mycket, kanske mer att man behöver för sämre tider, sen tänker man, fan 
vad gött, denna månaden gick riktigt bra, men man kan inte riktigt njuta av det på 
samma sätt som man hade gjort annars, om man hade haft en fast, för då blir det så, ja 
men okej, men hur blir det om två månader? Mm okej, men vi tar det lugnt här, man 
bara jaha, det är kul och det är tråkigt, det är det (Niklas). 
  
Får man en bra lön en månad, då får man ju lägga undan till när det blir lite sämre, så 
det är lite mer planerande som krävs, man kan inte bara åka iväg på resor hursomhelst 
bara för att ouh denna månaden gick det skit bra, ja det kan ju vara så att denna lönen 
ska räcka i tre månader för att det inte går så bra de två andra.  Sen har jag snälla 
föräldrar som jag får låna av emellanåt (Nea). 
 
En klar majoritet av mäklarna förklarar att innehavandet av ett sparkonto är en 
nödvändighet som mäklare med 100 procent provision. Anledningen till att det är en 
nödvändighet är då risken finns att det blir en månad med så låg försäljning att de 
privata fasta utgifterna inte kan täckas och då finns risken att hamna i en ohållbar 
situation. Antonovsky (1987:45) beskriver att det finns en del resurser som är 
nödvändiga för att hantera problematik som individen ställs inför. I mäklarnas fall 
fungerar sparkontot som en sådan resurs då de menar att sparkontot fungerar som en 
reserv när lönen inte räcker till för att täcka kostnaderna. En annan resurs som 
inkluderas i Neas citat ovan är att ta hjälp av närstående. Hon förklarar att hon vid 
krissituationer kan ta hjälp av sina föräldrar för att hantera sin ekonomiska situation 
(Nea). När vi frågar Nicole hur hon hanterar den ekonomiska situationen börjar hon 
svaret med ”Jaa, man har en snäll man haha”. De två mäklarna förklarar att de genom 
att ha anhöriga som i nödfall hjälper till minskar stressen över utebliven lön till viss del. 
Antonovsky (1987:45) beskriver att förutom de resurser man själv besitter kan de 
resurser som nära anhöriga har utnyttjas. Trots att sparandet gör att mäklarna känner en 
viss hanterbarhet över den ekonomiska situationen anser en klar majoritet att ett arbete 
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med 100 procent provision inte är hållbart ur ett långsiktigt perspektiv (Nellie, Natalie, 
Nicole, Nadja, Niklas, Nea, Nova, Nils och Hanna).   
 
5.3.3 Meningsfullhet 
Meningsfullheten grundar sig bland annat i att individer ska vara delaktig i de faktorer 
som styr deras vardag. Ett flertal mäklare förklarade att det finns ett antal faktorer som 
de inte har kontroll över men som präglar branschen. En av dessa faktorer är antalet 
verksamma mäklare (Nellie, Nicole, Nadja, Niklas, Nea, Nova, Nils, Hanna och 
Rickard). Vi fick ett flertal gånger berättat för oss att branschen präglas av hög 
konkurrens, den huvudsakliga anledningen till detta är att utbildningen som finns i det 
område som vi utförde undersökningen i har dubblat antalet utbildningsplatser de 
senaste åren. Antalet mäklare är en faktor som märkbart påverkar mäklarna, detta 
eftersom konkurrensen är så hög att många mäklarfirmor tvingas dumpa arvoden vilket 
resulterar i att mäklarna tvingas ta sig an objekt som de inte tror går att sälja. Denna 
faktor är, i enlighet med meningsfullhetsaspekten i KASAM, något som är utom 
mäklarnas kontroll men som påverkar deras arbetssituation (Antonovskys 1987:45). 
Rickard och Nicole beskriver hur de ser på sin konkurrenssituation:  
 
Det är ju att, till att börja med så finns det ju för mycket mäklare. Malmö är också 
extremt, det är som nutidens frisörer. Det finns mäklare i varje gatuhörn (Rickard). 
 
Eh ja, för det första så tror jag att utbildningen. De bara spottar ut nyexaminerade 
mäklare. I min klass var vi 60 på treåriga och 60 på tvååriga när vi började, så vi var 
120 på en halvårsgrupp, så jag började på vintern och sen var det en likadan grupp 
som började på sommaren. Så om man då räknar hårt så är det 240 stycken som 
examineras varje år och är det verkligen behov av så många varje år. Och den här 
mäklarutbildningen finns ju på tre ställen i Sverige vilket gör att dessa tre ställen blir 
väldigt överrepresenterade med mäklare och Malmö är ju en av dessa (Nicole). 
 
Som vi tidigare beskrev finns det en stor variation i hur mycket arbete som krävs för att 
sälja ett objekt. Vi beskrev vidare att denna variation bland annat medför försämrad 
kontinuitet och struktur i mäklares arbetsliv. Förutom försämrad struktur och kontinuitet 
kan för stor variation även påverka motivationen hos mäklare negativt. Antonovsky 
(1987:45) menar att temat meningsfullhet är kopplat till motivationen hos en individ – 
högre meningsfullhet bidrar till högre motivation. Då mäklarna får betalat per sålt 
objekt, är det såklart gynnsammare ju snabbare ett objekt blir sålt. Majoriteten av 
mäklare menar att det inte finns någon mening med eller motivation till att lägga ner 
36 
 
arbetstid på svårsålda objekt (Nellie, Hanna, Nicole, Niklas, Nea, Nova, Henrik och 
Nils). Niklas beskriver arbetet med svårsålda objekt på följande sätt: 
 
Ja då kan grannen ha fått in 2 mkr men det bör ligga på 1,7 mkr, så då får man försöka 
förklara det, ibland går det hem, och ibland så nä, då hör dem det, jaha du vägrar att 
sälja för 2 miljoner kronor, då går vi till nästa. Och då kanske det är lika bra, om man 
nu är övertygad om att man har rätt, ehh så det är, det är alltid svårt det där, och det 
just det utgångspriset måste vara något som de kan tänka sig sälja för (Niklas).  
 
Anledningen till att objekt kan vara svårsålda varierar men ofta är en orsak att säljarna 
menar att deras lägenhet är värd ett högre pris än vad mäklaren anser. Resultatet blir, till 
följd av för hög prissättning, i många fall att det inte skapas ett tillräckligt stort intresse 
och därmed inte dyker upp så mycket folk på visningarna. Att objektet sen blir svårsålt 
förvånar alla – utom mäklaren.  
 
De tre faktorerna ger tillsammans en bra bild över hur mäklares arbetssituation ser ut. 
Vi kan med hjälp av KASAM konstatera att mycket av begripligheten, hanterbarheten 
och meningsfullheten i detta fall kan relateras till de ekonomiska aspekterna. Den 
ständiga osäkerhet som mäklarna uttrycker medför att de har en låg begriplighet sett ur 
KASAM modellen. Genom att använda sig av sparkonto försöker de hantera den 
ekonomiska situationen för att förebygga panik vid utebliven eller märkbart låg lön. 
Slutligen kan vi konstatera att det finns många faktorer som mäklarna inte kan påverka, 
exempelvis den hårda konkurrensen, vilket får negativa konsekvenser på mäklarnas 
arbetssituation. 
 
5.4  Förhållande mellan nedlagd tid och kompensation  
Då mäklaryrket till stor del innebär fysisk kundkontakt med privatpersoner medför detta 
att mäklarna måste anpassa sig till när kunderna är anträffbara. Eftersom kunderna i 
många fall har yrken med kontorstider, får mäklarna planera in möten under kvällar och 
helger. Enligt Mäklarsamfundets rapport (2013) framkom det av en 
medlemsundersökning att det som mäklarna är minst nöjda med i yrket är lönen och 
arbetstiderna. Av denna anledning valde vi att analysera relationen mellan dessa två 
aspekter utifrån Siegrists Ansträngning-Belöningsmodell (Siegrist 1996). 
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5.4.1 Tillgänglighetens betydelse  
Majoriteten av respondenterna förklarade att en viktig egenskap som mäklare är att hela 
tiden vara tillgänglig för sina kunder. Enligt ett flertal mäklare är det en förutsättning 
för att hävda sig i konkurrensen att ständigt vara tillgänglig enligt kundernas önskemål 
(Nellie, Nicole, Niklas, Nova, Nils, Rickard och Hanna). Om inte man själv väljer att 
göra det så finns det alltid någon konkurrent som ger kunden bättre villkor (Nils). Att 
tillgängligheten är så viktig speglas också hur mäklarnas arbetsveckor ser ut. 10 av 11 
berättar att de arbetar sexdagars arbetsveckor och att arbetstiderna inkluderar mycket 
kvälls- och helgarbete (Nellie, Natalie, Nicole, Nadja, Niklas, Nova, Nils, Hanna, 
Henrik och Rickard). Ett citat från Nellie ger en bra beskrivning på hur hon ser att 
tillgängligheten kan återspegla hennes arbetssituation: 
 
Det är viktigt, för med tanke på att man vissa veckor jobbar 60 timmar förutom det 
faktum att man faktiskt är tillgänglig på telefonen dygnet runt hehe. /…/ Det är 
någonting som krävs av en, det har ju blivit det. Idag behöver ju, smartphones, det är 
ju så lätt. Chefen säger att svarar man inte på mail på en timma så börjar folk undra 
liksom, vad det är för fel. Vilket ju är helt galet, men sen är man ju såhär att när man 
jobbar 6 dagar i veckan, lördagar är ju heliga (Nellie).  
 
Nils citat nedan förklarar vidare hur viktigt det är att vara flexibel för att kunna möta 
kundernas behov: 
 
Ja, vi måste ju på något sätt anpassa oss efter andras tider, är det så att man jobbar till 
6-7 på kvällen kan vi ju inte tvinga dem att gå från jobbet för då kommer de att välja 
en annan mäklare. Så där gäller det att vara väldigt flexibel och anpassningsbar (Nils). 
 
Det faktum är även något Hanna bekräftar: 
 
Det är kanske inte alltid så lätt, det som kunder efterfrågar är ju att om de ringer 
klockan 7 på kvällen så ska man ju svara, för då är man ju en bra mäklare om man 
svarar då. Och det blir ju då en livsstil av det mer att man är tillgänglig mer och det 
finns ju dem som inte ens stänger av telefonen när de har semester på sommaren och 
har kvar objekten på sig själv när de har semester och svarar och säger att de har 
visningar när de kommer tillbaka (Hanna). 
 
Vi fick med egna ögon skåda hur viktig tillgängligheten är när vi under vår första 
intervju med Rickard omedelbart efter påbörjandet blir avbrutna av att hans telefon 
ringer och han ursäktar sig och försvinner under en fem minutersperiod innan han 
kommer tillbaka. Under resterande delen av intervjun sitter Rickard med mobilen i 
handen och den hinner ”plinga till” inte mindre än sju gånger under vår 45-minuters 
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intervju. Samtliga meddelande tog sig Rickard tid att besvara under intervjuns gång 
(Rickard).  
 
Tillgängligheten medför arbetstider som är mer omfattande och oregelbundna än ett 
vanligt heltidsjobb. Uppenbart är att tillgängligheten ställer krav som tvingar mäklare 
att aldrig riktigt stämpla ut från jobbet. 
 
5.4.2 Krav på tillgänglighet resulterar i långa dagar 
En annan aspekt av arbetstiderna som kännetecknar mäklares arbetssituation är att 
veckorna består av många och långa dagar. Det faktum att anpassningen till kundernas 
vardag är ett krav medför att mäklarnas arbetsdagar ofta sträcker sig från tidig 
förmiddag till sena kvällar.  
 
Trots att en klar majoritet av respondenterna uppgav att friheten är stor inom 
mäklaryrket (Nellie, Nadja, Nea, Nova, Nils, Hanna, Henrik och Rickard) och att det är 
möjligt att ta sovmorgon eller en långlunch om detta är något man skulle vilja, får vi 
ändå en bild av att tiden sällan räcker till. Samtliga mäklare förklarar att de anländer till 
kontoret tidigt på förmiddagen och att dagen till stor del präglas av administrativt 
arbete, kvällarna är många dagar uppbokade med kundmöte eller visningar. Citaten 
nedan ger en tydlig bild av hur mäklarnas arbetssituation präglas av omfattande 
arbetstider:  
 
Jag tror inte heller man riktigt förstår hur mycket tid man lägger ner. Lite att det här 
med att alltid vara tillgänglig, att alltid svara på sms att alltid svara på mail, att svara 
på telefonsamtal. Jag har faktiskt aldrig själv blivit ifrågasatt, men jag har ju kollegor 
som har fått den här ”vad har du gjort egentligen?” det var ju bland annat därför som 
den här mäklarjournalen som infördes 2011 för att man ska kunna uppvisa vad man 
verkligen gör. Men där räknar man ju fortfarande inte in vad man lägger på det 
administrativa och att hela tiden vara tillgänglig. Kollegor har svarat när de har blivit 
ifrågasatta hur mycket de har jobbat så har de svarat ”ja, 18 timmar om dygnet sen jag 
fick den här affären, för då finns jag på telefon (Nellie).  
 
Jag skulle väl säga att jag ligger mellan 60-70 timmar i veckan som sagt, vi jobbar för 
det första 6 dagar i veckan ehm, och sen så är det vissa 12 timmarsdagar börjar 9 
kommer hem kl 19… men sen som sagt kan du ta ledigt en dag mitt i veckan om du 
skulle vilja det, om det skulle vara något (Nils).  
 
De två citaten ger en representativ bild av hur respondenterna beskriver sina arbetstider, 
detta då 9 av 11 respondenter beskriver sin arbetssituation på ett liknande sätt (Nellie, 
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Nicole, Nadja, Niklas, Nova, Nils, Hanna, Henrik och Rickard). Nellie menar här att 
förutom det faktum att hennes arbetsvecka innehåller många arbetstimmar på kontor 
och visningar, så kan den ständiga tillgängligheten räknas som arbetstid och om 
beräkningen av arbetstiden görs med detta i åtanke blir det som hon själv beskriver sin 
kollegas ord till en kund om hur mycket hon har jobbat ”18 timmar om dygnet sen jag 
fick den här affären, för då finns jag på telefon” (Nellie). Nils styrker Nellies 
resonemang genom att beskriva att veckorna kan bestå av 60-70 timmar och då talar han 
om den tiden som fysiskt spenderas på arbetet (Nils). Ett flertal mäklare förklarar dock 
att arbetstiden till stora delar skiljer sig mellan olika veckor, då arbetsmängden kan 
variera åtskilligt beroende på olika variabler som exempelvis årstider, konjunkturer, 
utbud och efterfrågan med mera. Dessa variabler är också många gånger anledningen 
till att försäljningstiden på objekt varierar. Hur omfattande denna variation kan vara 
beskrivs tydligt i följande citat: 
 
Från affär till affär, det är väldigt sällan jag tänker ’nu fick jag väldigt bra betalt för 
det jag har gjort’ utan oftast är det, ’fan vad jag har lagt ner mycket jobb på detta’, och 
så får jag någon fjuttig kompensation. Sen har vi andra gånger, där det går väldigt 
snabbt, och tänker, det var enkla pengar, men slår man ut på det, alltså, det är alltid 
svårt att säga, eller veta, hur lång tid ett objekt kräver (Niklas). 
 
9 av 11 respondenter håller med om det faktum det inte går att bestämma någon tid för 
hur lång tid det tar att sälja ett objekt; det är någonting som kan skilja sig markant 
(Nellie, Nicole, Niklas, Nova, Rickard, Hanna, Henrik, Nea, Nadja). Tidsskillnaden kan 
ställa till problem då mäklarnas arvode bestäms innan försäljningen påbörjas, mäklarnas 
betalning är alltså densamma oavsett hur mycket tid som läggs ner på objektet. Att ha 
objekt som tar lång tid att sälja är något som flera mäklare beskrev som påfrestande 
(Nellie, Natalie, Nicole, Nils, Rickard, Hanna, Henrik). Niklas och Nova anser snarare 
att det beror på kunderna. Då de olika stegen i processen som genomgås vid en 
försäljning ser i stort sett alltid likadana ut, menar de att det är svårt att möta de krav 
som kunder med orimliga förväntningar ställer. De förklarar att när de har gjort allt de 
kan för att marknadsföra objektet i syftet att få genom försäljningen, blir det påfrestande 
när kunderna ökar pressen för att de vill få sålt sin bostad så snabbt som möjligt 
samtidigt som de vägrar resonera kring priset. Niklas ger sin syn på hur det kan se ut; 
”Det finns ju dem som är så här, ’varför gör du ingenting?’ man liksom, vad ska jag 
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göra? Jag kan ju inte göra mer än att annonsera och marknadsföra och hoppas på att folk 
ska komma” (Niklas). 
 
5.4.3 Är kompensationen tillräcklig i förhållande till prestationen? 
Siegrist (1996:30) menar att belöning utgörs av tre olika källor. Vi kommer i denna 
analys enbart fokusera på den ekonomiska belöningen, detta då vi ämnar att studera hur 
den ekonomiska kompensation påverkar mäklarnas arbetsliv. Siegrist (1996:30) menar 
att om den ekonomiska belöningen inte motsvarar de prestationer som måste utföras, 
bidrar det i förlängningen till ohälsa.  
 
7 av 11 av respondenterna förklarade att kunderna ställer krav på mäklarnas ständiga 
tillgänglighet. Denna tillgänglighet medför att antalet arbetstimmar överstiger normal 
fulltid med god marginal (Nellie, Nicole, Niklas, Nova, Nils, Rickard och Hanna). 
Kombinerat med att skillnaden mellan försäljningstiderna på objekten är så stor gör att 
majoriteten av mäklarna anser att kompensationen för den nedlagda tiden är alldeles för 
låg (Nellie, Nicole, Nadja, Niklas, Nova, Nils, Hanna). De nämner dock att vissa objekt 
går snabbt att sälja vilket leder till lättförtjänta pengar som detta citat antyder ”sen är det 
ju så att vissa affärer går såhär (knäpper med fingrarna), det är klart man börjar tänka 
såhär ’den här timlönen var ju bra” (Nellie). Men trots detta anser majoriteten av 
mäklarna att de övriga objekten tar så mycket tid att de lättsålda inte väger upp (Nellie, 
Nicole, Nadja, Niklas, Nova, Nils, Hanna). Två av respondenterna svarar följande på 
frågan ”Anser du att den ekonomiska kompensationen motsvarar det arbete du avsätter 
på ett objekt?”: 
 
Nej, nej! Jag pratade med min kollega om det igår. Alltså om man tittar på det man 
har tjänat mot hur mycket man jobbar, alltså om man tänker att det är mycket 9-19 om 
dagarna plus söndagarna, så nej man skulle legat på 50 procent mer i lön. Men sen är 
det ju lite det här att det är dåliga tider (Hanna) 
 
I snitt nej, inte med tanke på att, dels arbetet man lägger ner men också det ansvaret 
som det är, det är lätt för folk att säga att mäklare gör inte så mycket, håller i lite 
visningar och gör lite det ena och det andra, men vi finns ju alltid här om det uppstår 
situationer /…/ Så att i snitt, nej, jag tycker det borde vara bättre (Nova). 
 
Enligt Siegrist modell (1996:30) om ansträngning och belöning finns det här en tydlig 
obalans mellan ansträngning som begärs av mäklaren och belöningen som utgår. Det 
som är mest påtagligt i en mäklares situation är hur den så kallade yttre faktorn påverkar 
41 
 
mäklarna. Den yttre faktorn inkluderar bland annat de kraven som ställs på mäklarna. 
Med tanke på att tillgängligheten är så omfattande kan detta ses som ett krav från 
mäklarnas uppdragsgivare. Den andra faktorn som utgör ansträngningsaspekten i 
modellen är den inre. Denna faktor innebär bland annat den kontroll som en individ är i 
behov av för att klara de krav som de yttre faktorerna ställer (ibid.). Friheten som de 
flesta mäklarna beskriver bidrar till ett yrke där mäklarna själva har kontroll över 
planeringen av sin arbetsdag, valmöjligheten att exempelvis ta en långlunch om det är 
något de skulle vilja med mera. Till skillnad från de yttre faktorerna i detta fall får de 
inre faktorerna en positiv inverkan. Det är ett flertal av mäklarna som förklarar att 
friheten är en av de viktigare faktorerna till varför de gillar yrket, denna frihet går dock 
att ifrågasätta då ett flertal nämner att de överlag jobbar sex dagar i veckan och långa 
arbetsdagar (Nellie, Natalie, Nicole, Nadja, Niklas, Nea, Nova, Nils, Hanna och 
Henrik). Att ha så långa och många arbetsdagar leder enligt ett antal respondenter till att 
deras fritidsaktiviteter blir lidande (Nellie, Natalie, Nicole, Niklas, Hanna, Henrik). Ett 
antal av de nämnda samt de resterande respondenterna beskriver också att deras 
oregelbundna arbetstider kommer att skapa problem i framtiden om där finns barn i 
bilden (Nellie, Nicole, Hanna, Nova). Rickard styrker även detta som beskriver att 
arbetstiderna inte var något problem för honom för 10 år sedan men att han i dagsläget, 
med tanke på sin familj, berättar att han inte hade kunnat jobba lika mycket som han 
gjorde förr (Rickard). Sammantaget inges ett intryck av att den känsla av frihet som 
många av respondenterna uttryckte kan upplevas som motsägelsefull.  
 
I enlighet med Siegrist modell (1996:30) blir det uppenbart att de yttre faktorerna, alltså 
kraven på mäklarna, blir starkare än de inre faktorerna. Konsekvenserna av detta blir att 
ansträngningsdelen i modellen blir hög relativt belöningsdelen. Belöningen står, som 
tidigare beskrivits av respondenterna, enligt vad de själva anser inte i relation till de 
ansträngningar som krävs för att genomföra en försäljning (Nellie, Nicole, Nadja, 
Niklas, Nova, Nils, Hanna). Det är uppenbart att det finns en obalans mellan de två 
variablerna i modellen, vilket enligt Siegrist (1996:30) i förlängningen kan leda till 
ohälsa för personen som är utsatt.  
 
Vi har tidigare beskrivit att det, på grund av olika faktorer, kan vara stora skillnader i 
hur mycket arbete som krävs för att sälja ett objekt vilket medför stor variation i hur väl 
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belöningen står i relation till prestationen. Precis som Siegrist (1996) menar 
Freudenberger (www.ilo.org) att den upplevda stressen är relaterad till hur individen 
uppfattar kraven i förhållande till belöningen. Siegrist (1996:30) menar att om 
kontinuiteten störs i det yrkesmässiga livet kan deras välbefinnande påverkas negativt 
och leda till stress. Siergrist (1996:30) nämner vidare en av faktorerna som kan orsaka 
den yrkesmässiga stressen, vilken är instabilitet. Mäklarna beskriver själva att den 
instabila arbetssituationen kan leda till att det finns en ekonomisk osäkerhet vid arbete 
med 100 procent provision (Nellie, Natalie, Nicole, Nadja, Nea, Nova, Nils, Hanna) 
 
Den arbetssituation som mäklarna redogjort för kan liknas med vad Freudenberger 
(www.ilo.org) menar är en reaktion mellan en individ och dess arbetsmiljö. Kravet som 
ställs på mäklaren för att tjäna en rimlig lön är stort, för att bli erbjudna objekt krävs att 
mäklarna ständigt är tillgängliga för att hålla kundnöjdheten hög och inte förlora någon 
affär. Kravet i form av konstant tillgängligheten resulterar i långa och många 
arbetsdagar. Freudenberg menar vidare att denna reaktion kan resultera i stress, denna 
stress ser vi tecken på då en klar majoritet av mäklarna förklarar att de tycker att de 
arbetar långt mycket mer än vad deras kompensation täcker (Nellie, Nicole, Nadja, 
Niklas, Nova, Nils, Hanna).  
 
 
Figur 5 Ansträngning och belöning i obalans 
(Fritt efter Siegrist 1996:30) 
 
Mäklarna menar att löneformen har såväl positiva som negativa sidor, varav de 
negativa är övervägande. De negativa sidorna bygger framförallt på den ekonomiska 
43 
 
osäkerheten. Mäklarna beskriver vidare hur de försöker hantera detta - framförallt 
genom att alltid ha en buffert för att täcka upp för de månader då försäljningen går 
mindre bra. Konkurrensen ställer höga krav på tillgänglighet, detta medför långa och 
många arbetsdagar vilket i sin tur gör att kompensationen inte står i relation till 
nedlagd tid. I nästkommande kapitel drar vi slutsatser om vad som påverkar mäklares 
arbetssituation.  
 
6. Slutsats 
Det som framförallt kännetecknar en mäklares arbetssituation är deras löneform. Det 
intressanta är att löneformen också är en av två aspekter som mäklare är minst nöjda 
med i yrket. Det har vidare blivit tydligt hur löneformen bidrar till att skapa den andra 
aspekten som mäklare är minst nöjda med i yrket – arbetstiderna. 
  
Ur ren motivationssynpunkt är det några av de intervjuade mäklarna som menar att 100 
procent provisionsbaserad lön kan fungera som en sporre att sälja mer. En större del av 
de intervjuade, inklusive några av de som var positivt inställda, menar å andra sidan att 
100 procent provisionsbaserad lön bidrar till skapandet av en omfattande ekonomisk 
osäkerhet, att de aldrig säkert kan veta hur lönen kommer att se ut i framtiden och att de 
kanske inte har råd att betala fasta utgifter så som bostadshyra och telefonräkning. Att 
inte kunna planera sin framtid får även konsekvenser när det kommer till planering av 
semester då hänsyn måste tas till såväl ekonomi- som tidsaspekten. För att minimera 
risken att i framtiden få en försämrad inkomst fordras det av mäklaren att ständigt ha ett 
visst antal objekt till försäljning, där ett antal av dessa objekt bör bli sålda. Om 
mäklarna ska lyckas med detta måste de klara av framförallt en sak: vara tillgänglig i 
stort sett dygnet runt. Ett annat medel som många mäklare tar till för att kunna hantera 
den ekonomiska situationen är att ha ett sparkonto som en säkerhet om någonting 
oväntat skulle ske. Trots försöken att hantera arbetssituationen är det tydligt hur den 
påtagliga osäkerheten i kombination med att mäklarna omges av många faktorer de inte 
kan påverka skapas en situation där stressen leder till ohälsa. Symptomen på ohälsa 
yttrar sig i form av stress, detta då den ekonomiska osäkerheten alltid är mer eller 
mindre konstant. 
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Tillgängligheten som präglar mäklarens arbetssituation medför stor arbetsbelastning. 
Många av mäklarnas arbetsdagar präglas av administrativt arbete som därefter följs av 
kvällsarbete, vilket inkluderar exempelvis visningar och intag. Kombinerat med att 
söndagarna även ses som arbetsdag leder till att arbetsveckorna innehåller många 
arbetstimmar. Bilden blir tydlig att det är mer regel än undantag att arbeta långt över 
fulltid. Många anser dock att den frihet som inryms i mäklaryrket kompenserar för de 
långa och många arbetsdagar. Det går dock att ifrågasätta hur mycket denna frihet kan 
utnyttjas när arbetsveckorna ser ut som de gör, med tanke på den mängd tid de 
spenderar på arbetet blir deras syn på friheten i yrket något motsägelsefull. Mäklarna 
menar att provisionen som erhålls vid försäljning inte står i paritet med mängden 
nedlagt arbetet. Den ekonomiska osäkerheten ställer för stora krav på mäklarna, dessa 
krav resulterar i mycket jobb som i relation till belöning leder till en obalans mellan 
ansträngningen som krävs och belöningen som ansträngningen resulterar i. 
 
Det är uppenbart att mäklarna känner ett behov att arbeta mer som en direkt följd av 
den ekonomiska osäkerheten. Vidare tydliggörs dock att en ökning i arbetsmängd inte 
alltid resulterar i ökad ekonomisk kompensation. Att kontinuerligt och långsiktigt 
arbeta efter dessa premisser skapar enligt såväl litteraturen som mäklarna en ohållbar 
situation. Slutsatsen att mäklaryrket kräver hårt jobb med låg utdelning speglas tydligt 
när Rickard, vår enda respondent med delvis fast lön, förklarar att han kommande 
sommar ska ta ut en semester på fyra veckor - för första gången efter tio år som 
mäklare. I nästa avsnitt presenterar vi områden som kan vara föremål för framtida 
forskning.  
 
7. Diskussion 
Vid empiriinsamlingen förklarade ett flertal respondenter att mäklaryrket saknar de mest 
fundamentala säkerhetsaspekterna i ett yrke. De uppgav bland annat att kollektivavtal 
saknas och att många fastighetsbyråer inte betalar ut tjänstepension. Det fanns även de 
som ansåg att det inte är rimligt att ett yrke som kräver en treårig utbildning och med 
mer än 6500 verksamma yrkesutövare i stort sett endast ger möjligheten att arbeta med 
100 procent provisionsbaserad lön. Vi finner det förvånande att mäklaryrkets två stora 
branschorganisationer inte har lyckats utveckla något kollektivavtal för att öka 
tryggheten i branschen. I en framtida studie hade det varit intressant att vidare 
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undersöka varför det inte finns och möjligheten till utvecklandet av ett kollektivavtal för 
ökad trygghet i mäklarbranschen.  
 
Genom privata intressen har vi författare fått inblick i hur den ”amerikanska 
mäklarmodellen” ser ut; denna modell innebär att mäklarna får en långt mycket högre 
procent av mäklarfirmans arvode än vad som är standard i Sverige. I gengäld betalar 
mäklarna själva, till skillnad från i Sverige, alla kostnader för exempelvis 
marknadsföring, iscensättning, visningar med mera. Trots att dessa kostnader kan bli 
höga, anser vi att det hade varit intressant att vidare studera vad mer kontroll i 
arbetssituationen hade haft för effekt på arbetssituationen och hälsan.  
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Bilaga 1 - intervjuguide  
Inledande frågor 
1. Vilka är de tre viktigaste egenskaperna för att vara en bra mäklare? 
2. Vad med mäklaryrket var det som lockade dig? 
3. Motsvarar yrket de förväntningar du hade på det? 
4. Var har du utbildat dig? 
5. Vad fick du för bild av mäklaryrket under utbildningens gång? 
6. Kan du berätta om hur en vanlig arbetsdag kan se ut? 
7. Kan du mer ingående beskriva hur processen ser ut från dess att du blir 
kontaktad av en kund till försäljningen är genomförd? 
8. Kan du kortfattat förklara hur provisionsplanen ser ut på din arbetsplats? Procent 
på försäljningssumma eller fast provision per sålt objekt? 
9. Överlag, hur ser uppdelningen ut på fast och provisionsbaserad lön på 
månadsbasis? 
Frågeformulär: 
10. Finns det något du skulle vilja förbättra inom ditt yrke? 
11. I snitt, hur många objekt har du hand om under en månad? 
12. Beskriv hur är det att jobba med provision? (Endast de som jobbar med 
provision) 
13. Har du tidigare arbetat med provisionsbaserad lön? Om ja, vill du kort beskriva 
hur du tyckte detta var? (Endast till de med fast) 
14. Hur påverkar det dig att lägga ner mycket arbetstid på svårsålda objekt? 
15. Enligt en undersökning av Mäklarsamfundet är 2012 det första året sedan 2001 
som fler slutade som mäklare än som började. Vad tror du kan vara anledningen 
till detta? 
16. Anser du att den ekonomiska osäkerheten påverkar ditt liv? (Endast de med 
provision) 
15.1 Om ja, på vilket sätt? 
15.2 Hur gör du för att hantera denna situation? 
17. Anser du att din ekonomiska kompensation motsvarar det arbete du avsätter på 
ett objekt? 
18. Hur ser en arbetsvecka ut, dagsjobb/kvällsjobb/helgjobb? Antal arbetstimmar?  
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19. Hur påverkar en arbetsvecka med mycket kväll/helgjobb ditt privatliv? 
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